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 بازاریابی  ابعاد مختلف

 
 

مدیران   .اریابی جدید استمشتریان اولین ویژگی باز  گرایش به بازار و نیازهای : (Market orientation)   بازارگرایی  .1

کسانی هستند که سازمان خود را با شرایط روز همگام می سازند. این همگامی زمانی امکان پذیر است که کارکنان    ،کامیاب

 و مدیران، گرایش به بازار را به عنوان یک فرهنگ و بینش بپذیرند و دنبال کنند. 

 

  تلاشی   ،بازار  شناخت.  است  اصولی  تصمیم  هر  و  عاقلانه  حرکت  هر   لازمه  "شناخت" :  (Market Survey)   زارشناسیبا .2

 بالقوه  خریداران:  مانند  بازار  نظام  دهنده   تشکیل  اجزای   همه  به  مربوط  اطلاعات  ثبت  و  ضبط  گردآوری،  برای   است   مند  نظام
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 بازاریابی یعنی جستجو برای یافتن مناسب ترین بازار و بخش هایی که سازمان می تواند در: (Marketing) بازاریابی   .3

خواسته های مردم باشد. به عبارتی، بازاریابی تلاشی آگاهانه    گوی نیازها وجا بصورت مفیدتر و موثرتر حضور یابد و پاسخآن

رای تخصیص بهینه منابع و ایجاد نوعی تخصص در بازار. سازمان ها باید بازار هدف خود را بیابند تا بتوانند نیازهای  ست با

جلوگیری   ،ده، محصولات و خدمات متناسب با آن ها را تهیه و تامین کنند. اساس حرکت بازاریابینموآن را بهتر شناسایی  

بازاریابی یعنی  . تن مناسب ترین جایگاه محصول یا شرکت در بازار است یاف  از هدر رفتن منابع و امکانات گوناگون و

 بندی یا تقسیم بازارها و تعیین محصولات شرکت برای مناسب ترین بازارها بخش 

 

  و  موقعیت به توجه با  آن های  بخش ترین  مناسب یافتن  و  بازار  وضعیت از  آگاهی با :(Market making)  بازارسازی  .4

ایجاد، افزایش و حفظ سهم بازار است. بازارسازی یعنی نفوذ در بازار  ،زاریابان و مدیرانبا تلاش  ترین مهم ان،سازم امکانات

و معرفی و شناساندن سازمان و محصولات و خدمات آن با استفاده از عوامل قابل کنترل بازاریابی )محصول، قیمت، توزیع 

کارگیری درست و اصولی این عوامل می توانند در  ند. بازاریابان با بهمی نام آمیخته بازاریابی و ترفیع فروش( که آن را 

سهم بیشتری از بازار را در  ،های مناسبها و برنامه جایگاهی برای خود در بازار به وجود آورند و با سیاست ، شرایط مختلف

لخواه او  و زمان مورد نظر و د  اختیار بگیرند. بازارسازی یعنی ارائه محصولی مناسب به مشتری با قیمتی مطلوب، در محل 

 و با استفاده از ابزار روش های تبلیغاتی و تشویقی و آگاه کننده.

 

تازه،   ینو، حرکت  ی ا  دهیکرده است. هر روز پد  یرا نف  یمتحول امروز، سکون و کهنگ  ی ایدن   :( Marketing)   بازارگردی  .5

  ی گرد نیتریامروز، و یابیابعاد بازار نیاز مهم تر یکی لیدل نی شود؛ به هم یمتفاوت مطرح م ی و خواسته ا دیجد ی ا دهیا

  راتیبا تحولات و تغ  گرانیاز د  ش یسازد تا ب  یم   واداررا    ابیاست که بازار  ی ا  فهیوظ  ،ی است   . بازارگرد  ی بازارگرد  ای  یجهان

است. شرکت کردن در    ریحضور در صحنه رقابت و مبادله و مشاهده بازارها امکانپذ  قی از طر  ،یآگاه  نیبازارها آشنا گردد. ا

مهم    ،یسازد. به عبارت  یرا بازتر و گسترده تر م  رانیمد  دیبازار، د  طیگوناگون و بودن در مح   ی از بازارها  دیها، بازد  شگاهینما

است و  ر یهر انسان و هر مد ی ها ی ژگی و نیاز موثرتر یکی "دی د"است.  "دید" ری یتغ ی گاه و  تیتقو ی نقش بازارگرد نیتر

 دهد.  ینشان م ابانیبه بازار  را ی تازه ا ی افق ها ی . بازارگردنندیب ینم گرانیاست که د ییزهای چ دنیآن مهارت و هنر د

 

ن است و یکی از مفیدتری  "ا گذشته و درگذشته زیستنب" های مدیریت یکی از آفت : ( Marketing)  بازارسنجی .6

ه به  توج با بازار موقعیت  بررسی و ارزیابی گذشته و استفاده از تجربیات است. بازارسنجی یعنی تحلیل ،حرکات هر مدیر

آنچه بودیم و داشتیم، آنچه هستیم و داریم و آنچه باید داشته باشیم. بازارسنجی جهت دهنده حرکت های سازمان در بازار  

مان ها دارای منحنی عمر خاصی هستند که این منحنی شامل مراحل معرفی، آینده است. همه محصولات و خدمات و ساز

شرایط ویژه ای دارد که بازاریاب باید بر اساس این ویژگی ها واکنش های رشد، بلوغ و اشباع و افول است و هر مرحله 

وبی نمایان می سازد. مناسبی نشان دهد. بازارسنجی یا ارزشیابی و سنجش فعالیت های سازمان، نقاط قوت و ضعف به خ
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ن و تعیین کرد. بازارسنجی  با استفاده از اطلاعات موجود و دانش روز می توان هدف ها، مسیرها وحرکت های آینده را تبیی

یعنی اندازه گیری عملکردها، یافتن انحراف ها و تشخیص فاصله ها بین هدف و عملکرد واقعی و ارائه پیشنهادهایی برای  

 .بی سازماناصلاح امور بازاریا

 

تی که وظیفه ای است بسیار حساس و حیا ،حفظ مشتری و ایجاد زمینه برای بازگرداندن او به سوی خود  : بازارداری .7

ارتباط دائم با مردم، ارائه خدمات مناسب   ، برقراری ترین ابزار بازارداری برای بازاریابانترفندها و ابزار خاصی می طلبد. مهم

یعنی حفظ مشتریان کنونی و تشویق و ترغیب آنان به خرید بیشتر و تداوم خرید از و آگاهی از حرکات رقباست. بازارداری  

ی سازی مشتری است. آگاهی از رفتار مشتریان، ارتباط برقرار کردن ضهنر و مهارت را در آنان. بازارداری  "رضایت "طریق 

  نقش ارزنده ای در  ،ات و امکانات رقباشناختی و جامعه شناختی و نیز اطلاع داشتن از حرکبا آنان، داشتن اطلاعات روان

 .حفظ مشتری دارد

 

ندهیم. بازارگرمی یعنی تبلیغات و تشویقات به موقع جهت برای بازارداری لازم است بازارگرمی را از دست   :بازارگرمی .8

رقیب. یکی  خرید از آن و مقابله با حرکات   آگاه ساختن، متقاعد ساختن و ترغیب مشتریان برای ارتباط بیشتر با سازمان و

 .از مهم ترین ابزارهای بازارگرمی استفاده از خلاقیت ها، نوآوری ها و ابتکارات است

 

فعالیت های بازاریاب را می توان در بازارگردانی خلاصه کرد.  همه  :(Market Management) بازارگردانی .9

لف بازاریابی است.  گوناگون بازار و ابعاد مخت بازارگردانی یعنی مدیریت بازار که شامل برنامه ریزی، اجرا و کنترل امور 

 .فتن راه چاره و عاقبت اندیشیتجربه، دانش، هنر و مهارت های گوناگون برای اداره بازارها و یا  بازارگردانی یعنی استفاده از

بازارگردانی شامل تنظیم و تعیین استراتژی ها و برنامه ها، سازماندهی و اجرای همه امور مربوط به شناساندن و معرفی  

رضایت برای مشتریان و جامعه   ها برای دستیابی به اهداف سازمان و ایجاد فعالیت  به بازارها، نظارت برمحصولات شرکت 

  .است

 

است که همان   بازارگردانی ،  marketing با توجه به ابعادگوناگون مارکتینگ می توان گفت واژه مناسب برای 

  بر در را شده اشاره ابعاد و گوناگون های  فعالیت  ترل کن و اجرا ریزی، برنامه به مربوط امور همه و است "بازار  مدیریت "

،  بازاریابی ،بازارشناسی، بازارگراییو دائم  مندهای نظام  فعالیت  انجام یعنی بازارگردانی عبارتی، به. گیردمی

 .بازارداری و  بازارسنجی، بازارگردی، بازارگرمی، بازارسازی

http://mahyatavakoli.blogfa.com/post/19 

http://mahyatavakoli.blogfa.com/post/19

